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"La  pitahaya es una fruta con mucho potencial, tanto en nuestro país como en el 
extranjero, donde es considerada una fruta exótica, dado a que las variedades  
cultivadas en nuestro país tienen características únicas que las diferencias de las de 
otros países. Otra ventaja es que contamos con un periodo de cosecha más extenso, lo 
cual nos hace más competitivos ante los demás países productores de pitahaya en el 
mundo"1 
El presente estudio es un proyecto de prefactibilidad que valorara la 
conveniencia de montar una empresa que se dedique a la industrialización y 
comercialización de mermelada de pitahaya, ofreciendo un nuevo tipo de mermelada al 
mercado de Managua.  
Tomando en consideración los nuevos retos  de cara a la  apertura económica, los 
consumidores, tanto de mermeladas como de pitahaya reclaman una mayor variedad a 
fin de satisfacer sus gustos y necesidades.  Con la creación de esta empresa se busca 
diversificar y generarle un valor agregado a dicha fruta, logrando acaparar gran parte 
del mercado capitalino.   
Este estudio tiene por objeto "analizar la posibilidad de sacar al mercado una 
mermelada de pitahaya por medio de la apertura de una empresa que se dedique a la 
producción de dicho producto". 
Nicaragua es un país privilegiado por su ubicación geográfica y su rica tierra, se caracteriza por 
tener una economía basada fundamentalmente en la producción agropecuaria constituyendo los 
productos tradicionales la principal fuente para la nación. Se ha observado un auge en la producción de 
cultivos agrícolas no tradicionales entre los que sobresale la pitahaya. Los productores de pitahaya se 
han limitado a cosechar y distribuir la pitahaya en forma de fruta fresca y actualmente como pulpa 
congelada tanto para consumo nacional como internacional.  
 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         
Hemos decidido realizar el presente estudio con el fin de determinar  la 
prefactibilidad de montar una empresa que se dedique a la industrialización y 
comercialización de mermelada de pitahaya “DE MI TIERRA” en el mercado de 
Managua. 
                                                 
1 Lic. Luisa Guerrero de Gomez, propietaria de la finca “Marlui”, Chinandega, Nicaragua. 
En el ámbito internacional los productos no tradicionales han aumentado su  demanda debido a 
que gran cantidad de países se han dedicado a la producción de dichos bienes. Por esta razón, el 
mercado de este tipo de productos se ha vuelto muy competitivo. 
El mercado de frutas exóticas  se caracteriza por ser exclusivo, esto se debe a los altos precios 
que pagan los compradores y a los altos niveles de calidad requeridos para su consumo. Esto hace que 
la mayoría de los consumidores de dichas frutas se encuentren ubicados en países desarrollados. 
La pitahaya, catalogada como una fruta exótica, ha venido experimentando un crecimiento y ha 
adquirido una importante participación en el mercado internacional, por tratarse de un producto 
relativamente nuevo, no se ha difundido completamente en dicho mercado. Dicha fruta se exporta como 
fruta fresca y pulpa congelada. 
En Nicaragua se cultivan diversas variedades de pitahaya (17), especialmente por pequeños 
productores que utilizan métodos tradicionales de siembra. Regularmente, se vende la fruta tal y como 
es cortada de la mata, sin que pase por ningún proceso de industrialización. Cabe resaltar que la 
comercialización interna de la pitahaya es llevada en gran medida directamente por los propios 
productores.   
El primer país que dio a conocer la fruta internacionalmente fue Colombia, con exportaciones 
realizadas durante 1984 y 1985 hacia Europa, Japón y los Estados Unidos. Luego Nicaragua y 
Guatemala incursionaron en este mercado, teniendo una gran aceptación gracias al atractivo visual que 
difería de la pitahaya amarilla de Colombia. 
 
 
En 1983 el “Proyecto Los Patios” y luego en 1985 el Proyecto “CEE-LAA” impulsaron, con el 
propósito de exportar la fruta fresca, la expansión del cultivo en la Meseta de los Pueblos. A partir de la 
década de los 90’s  se da un gran auge en las siembras de pitahayas, principalmente a lo largo de la 
faja del Pacifico.  
Históricamente, el mercado nacional ha consumido aproximadamente el 95% de la oferta 
nacional, reflejando de esta manera el alto grado de aceptación que posee dicha fruta localmente. Al ser 
un producto de alto consumo, se adquiere en todos los mercados locales, supermercados y a través de 
vendedores ambulantes, es decir, sus canales de distribución son numerosos y diversos. 
El periodo de venta y cosecha de la pitahaya se extiende de Junio a Noviembre y la fruta se 
consume principalmente como fresco, helados, paletas naturales y como pulpa.       
Hasta el momento existe poco interés en diversificar e industrializar esta fruta, 
lo cual nos permitió percibir la necesidad de explotar un producto no tradicional como 
lo es la pitahaya mediante la industrialización y comercialización de mermelada de 
pitahaya, generando así una maximización de recursos y dándole un valor agregado a 
dicha fruta. 
Por consiguiente, surgió la idea de realizar un proyecto de prefactibilidad de una 
empresa que industrialice y comercialice mermelada de pitahaya en Managua en el 
periodo comprendido entre el segundo semestre del 2001 al primer semestre del 2002, 
para así determinar la demanda, las preferencias de los consumidores en relación con 
los diferentes tipos de mermeladas, y conocer hasta que punto estaría dispuesto el 
mercado de Managua a consumir un sub-producto de la pitahaya, en este caso, 
mermelada de pitahaya.  
Nosotros consideramos que en el mercado de Managua existen las condiciones 
necesarias para garantizar la viabilidad de esta empresa, además de que la pitahaya, 
siendo una fruta tradicional, posee un gran potencial económico dado a su alto 
consumo, tanto en el ámbito nacional como internacional. Además, esta fruta es 
característica de nuestro país ya que la variedad cultivada es única en toda 
Latinoamérica, el periodo de cosecha es el más extenso en la región y el clima es 
optimo para su cultivo en diversas zonas del país, siendo esta su principal ventaja 
competitiva. 
Otras características determinantes que posee dicha fruta son: su exótico color, 
su sabor peculiar y sus propiedades medicinales y regenerativas, mejora el sistema 
digestivo, nervioso y es un tonificante del sistema circulatorio. 
En Nicaragua, la pitahaya no ha sido explotada en su totalidad ya que los 
productores solo se dedican a cosecharla y distribuirla a manera de fruta fresca, 
actualmente se exporta la pulpa congelada a diversos países, entre los que podemos 
mencionar: Estados Unidos (Miami y California), México, Holanda, Suecia, Japón, 
Reino Unido, Canadá, entre otros. Esta situación nos ha motivado a realizar un estudio 
de prefactibilidad, para montar una empresa que se dedique a diversificar e 
industrializar productos derivados de pitahaya; generándole un valor agregado a dicha 
fruta y fomentando el desarrollo de la agroindustria en nuestro país, incidiendo así de 
una manera positiva en la economía y no sólo dedicarnos a producir y exportar materia 













• Determinar la prefactibilidad de montar la empresa ANTSA (Alimentos No 
Tradicionales, S.A.) la cual se dedicaría a la producción y comercialización de 
mermelada de pitahaya en Managua, Nicaragua. 
 
Objetivos específicos 
1. Elaborar un estudio de mercado con el propósito de determinar nuestro 
mercado potencial. 
2. Realizar un estudio técnico a través el cual nos permitirá cuantificar el 
monto de las inversiones y los costos de operación. 
3. Efectuar un estudio organizacional, administrativo y legal para definir la 
estructura organizativa que más se adapte a los requerimientos del proyecto, 
tanto en el aspecto legal como en el operacional. 
4. Evaluar mediante un estudio financiero la rentabilidad del proyecto, para el 
montaje de la empresa. 
 
III. Marco Teórico 
 
1. Aspectos Generales del Proyecto 
 
1.1 Definición de proyecto 
Un proyecto es una tarea innovadora que involucra un conjunto ordenado de 
antecedentes, estudios y actividades planificadas y relacionadas entre sí que requiere 
la decisión sobre el uso de recursos que apuntan a alcanzar objetivos definidos, 
efectuados en un cierto periodo, en una zona geográfica delimitada y para un grupo 
de beneficiarios, solucionando así un problema especifico o mejorando una 
situación existente o satisfaciendo parcial o totalmente una necesidad y de esta 
manera contribuyendo al desarrollo económico de un país. 
“Proyecto es la búsqueda de una solución inteligente al planteamiento de un problema 
tendiente a resolver, entre tantas, una necesidad humana.”2 
El proyecto surge como respuesta a una idea que busca ya sea la solución de 
un problema o la forma para aprovechar una oportunidad de negocio, que por lo 
general corresponde a la solución de un problema de terceros en forma eficiente y 
segura y rentable, o sea dar la mejor solución al problema planteado. 
El proyecto se prepara por etapas, la primera etapa se preparara el proyecto, 
o sea se determinara la magnitud de sus inversiones, costos y beneficios. En una 
segunda etapa, se evaluara el proyecto, o sea, se medirá la rentabilidad de la 
inversión. Ambas etapas son lo que se conoce como preinversión. 
 
1.2 Fases de un proyecto 
a)  Proceso de preinversión 
  Se elabora un documento que contiene la información de costo, contables, 
mercado  y financieras. Involucra estudios de factibilidad o viabilidad que tiene el 
proyecto de realizarse. Da soluciones  a una problemática de seleccionar un 
proyecto para realizar, o sea, el proyecto más rentable. 
Hay 2 tipos de beneficiario: 
                                                 
2 Sapag Chain. Preparación y formulación de proyecto. 4ta. Ed. Chile, Mcgraw-Hill, 2000. Pág.1 
• Beneficiario económico o financiero: genera utilidad a su dueño. 
• Beneficiario de carácter social: no genera ingreso, sino beneficio 
a determinadas personas. 
 
b) Proceso de promoción, negociación y financiamiento 
Negociación de recursos financieros para poner en practica el documento 
previamente elaborado. Se busca financiamiento a instituciones, organismos 
internacionales etc. Aquí se entra a la etapa de promover el proyecto y convencer 
que el proyecto se realice. 
 
c) Diseño Definitivo 
  Realizar ajustes para analizar las características del terreno, inspeccionar 
terreno etc. Hay que elaborar términos de referencia que se van a implementarse en   
el proyecto. 
  
d) Proceso de inversión 
 Es la ejecución física del proyecto. Construcciones, compra de maquinaria, 
contratación de RRHH, elaboración de sistemas administrativo de control, prueba 
del proyecto. 
 
e) Proceso de funcionamiento 
  Es poner en marcha el proyecto y se evalúa sistemáticamente. Se hace un 
monitoreo el proyecto. 
 
f)Proceso de finalización 
  Se compara los objetivos del proyecto con los resultados obtenidos, para ver 




1.3 Tipología del proyecto 
Los proyectos se clasifica dependiendo el objetivo de estudio  o de la 
finalidad de la inversión. En nuestro proyecto se busca evaluar la rentabilidad del 
proyecto, o sea, una finalidad de pura inversión, dependiendo de donde se obtengan 
los fondos. También abarcaremos según la finalidad o el objetivo de la inversión, ya 
que este proyecto crea una empresa nueva. 
 
1.4 Evaluación del proyecto 
La evaluación se basa en estimar los beneficios futuros que el proyecto 
brindara, así como costos que se asocian al proyecto.  
“Pretende medir objetivamente ciertas magnitudes cuantitativas resultante 
del estudio del proyecto, y dan origen a operaciones matemáticas que permiten 
obtener diferentes coeficientes de evaluación, para poder plantear premisas y 
supuestos validos que hayan sido sometidos a convalidación a través de distintos 
mecanismos y técnicas de comprobación.”3 
 
 2. Estudio de Viabilidad 
Indica si el mercado es o no sensible al bien o servicio producido por el 
proyecto y la aceptabilidad que tendría en su consumo o uso, permitiendo de esta 
forma, determinar la postergación o rechazo de un proyecto, sin tener que asumir a 
los costos que implica un estudio económico completo. El objetivo de este estudio 
es  definir  si existen las condiciones mínimas necesarias para garantizar la 






                                                 
3 Sapag Chain. Preparación y formulación de proyecto. 4ta. Ed. Chile, Mcgraw-Hill, 2000. Pág. 6 
 
3. Estudio  de mercado 
Mercado es la totalidad de compradores y vendedores potenciales y reales 
de productos o servicios. 
 
3.1 Definición de estudio de mercado 
“Investigación de  mercado es la identificación, recopilación y difusión de la 
información de manera sistemática y objetiva, con el propósito de mejorar la toma 
de decisiones relacionadas con la identificación, solución de problemas y 
oportunidades de mercadotecnia.”4 El estudio de mercado se centra en el análisis de 
las variables del estudio de mercado, esto permitirá elaborar un plan de marketing 
para el proyecto. 
 Las variables de mercado son: mercado proveedor, mercado competidor, 
mercado consumidor, mercado distribuidor, esto es lo que llaman plan de mercado. 
 
3.2 Objetivos del estudio de mercado 
El objetivo general del estudio de mercado se relaciona con el estudio del 
comportamiento de las variables de mercado y la formulación de un plan de 
marketing para el proyecto. 
 El objetivo especifico del estudio de mercadeo se relaciona con la 
recopilación de información de mercado, la cuantificación de la información 
obtenida para el diseño de flujo de caja y la elaboración de planes de marketing de 








3.3 Etapas del estudio de mercado 
                                                 
4 Malhotra, narres  K. Investigación de Mercados. 2da.Ed. Mexico, Pearson Eduacation, 1997. Pág.8 
El estudio de mercado tiene etapas que son: 
a) Análisis histórico:  recopilar información estadísticas del comportamiento de 
variables, y el segundo objetivo es evaluar el resultado de algunas decisiones 
tomadas por otros agentes del mercado, para identificar los efectos positivos o 
negativos que se lograron. 
b) Análisis Actual: es la base de cualquier predicción, sin embargo su importancia 
relativa es baja, ya que difícilmente permitirá usar la información para algo mas 
que eso. Esto se debe a que al ser permanente la evolución del mercado, 
cualquier estudio de la situación actual puede tener cambios sustanciales cuando 
el proyecto se este implementando. 
 
3.4 Estrategia Comercial 
  La estrategia comercial deberá basarse en 4 decisiones fundamentales que 
influyen individual y globalmente en la composición del flujo de caja del proyecto. 
Estas son las mezclan de marketing: producto, precio, distribución y comunicación. 
A) Producto: Conjunto de atributos tangibles o intangibles, que entre otras cosas 
incluye empaque, color, precio, calidad y marca junto con los otros servicios y la 
reputación del vendedor 
  El ciclo de vida esta dividido en etapas que son:  
  -Introducción: aquí hay poca utilidad por parte  
                                      del producto, las ventas son bajas, normalmente la 
                     publicidad es alta y los costos son altos. 
   -Crecimiento:  ventas altas, publicidad baja, costos  
                bajos y las utilidades que produce el producto son      
                                      altos. 
  -Madurez: las ventas siguen siendo altas, la publicidad alta, los  
                                                costos altos y la utilidad puede ser alta o baja. 
  -Declinación: ventas bajas, la publicidad normalmente es alta, los   
                                               costos son altos y la utilidad es baja. 
B) Precio: Cantidad de dinero o de otros elementos con utilidad que se requiere para 
comprar un producto. Es el elemento más importante de la estrategia comercial en la 
determinación de la rentabilidad del proyecto, ya que definirá el nivel de ingreso. 
  -Enfoque de fijación de precio: esto va a depender de los costos del 
proyecto, la competencia del mismo, y la  percepción del consumidor. 
 -Estrategia de precio: Para seleccionar el mercado normalmente los precios 
descreme, o sea  los precios suben para seleccionar el mercado. Para captar el 
mercado, o entrar al mercado, los precios tienden a bajar. También esta la 
permanencia, que es cuando los precios están estables. 
 -Descuento por volúmenes: se hará descuento por pronto pago y por 
volumen de compra.  
 
C) Distribución: Comprende las diferentes actividades que la empresa emprende 
para que el producto sea accesible y este a disposición de los consumidores meta. Se 
analizan muchos factores:  
1)  Tamaño del canal: la longitud que es donde se identifican los  
intermediarios. La amplitud que se determina la cantidad de intermediarios. 
2) Cobertura: puede ser Intensiva que abarca todo el mercado. Selectiva 
que selecciona algunos distribuidores. Exclusiva que establece contratos con 
distribuidores. 
3) Costos del canal: costos propios totales, y costos compartidos. 
Eficiencia: la experiencia, fuerza de venta del canal, ubicación, estrategia de 
comunicación. 
      





 El mercado tiene variantes que son competencia perfecta y competencia               
imperfecta.  
 La competencia perfecta es un mercado con libertad absoluta, funciona en un 
marco de liberta, tanto que no existe. Es un modelo de análisis. La competencia 
imperfecta es un mercado regulado.  
 Hay 3 tipos de competencia perfecta: 
A) Monopolios: Una empresa que domina el mercado total, e impone 
precios. Un solo proveedor vende un producto. 
B) Oligopolio: Hay muchas empresas compitiendo con el mismo 
producto o servicio.  
C) Competencia Monopolista: grandes compañías compiten unas con 
otras por el mercado. 
 
 “Marketing es el sistema total de actividades comerciales tendientes a planear, 
fijar precios, promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre 
mercados meta, con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales.”5 
Los intermediarios del marketing son empresas lucrativas independientes que 
contribuyen directamente al flujo de bienes y servicios entre una organización de 
marketing y sus mercados. Existen 2 tipos de intermediarios: las compañías que 
llamamos intermediarios (mayoristas y minoristas), y las organizaciones 
facilitadoras que prestan servicios como transporte, almacenamiento y 








3.5 Demanda y Oferta 
 La demanda es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores están 
dispuestos  adquirir a los  posibles precios de mercado. “La cantidad demandada de 
                                                 
5 Stanton,Etzel,Walker. Fundamentos de Marketing.11va.Ed. México, Mcgraw-Hill, 1999. Pág. 4 
un producto o  servicio depende del precio que se le asigne, del ingreso de los 
consumidores, del precio de los bienes sustitutos o complementarios y de las 
preferencias del consumidor.”6 
La oferta es la cantidad de bienes y servicios que los productores están 
dispuestos a ofrecer a diferentes precios de mercado.  
Ambos términos se aplican tanto a la curva como a la tabla de oferta y 
demanda, respectivamente.  La conjunción de ambas curvas determina el precio de 
equilibrio y la cantidad de equilibrio. 
  
 3.6 Pasos de la investigación de mercados. 
El proceso de la investigación de mercados es el conjunto de  seis pasos que 
definen las tareas a realizarse para llevar a cabo un estudio de investigación de 
mercados y éstos son: 
  
A)  Definición del problema 
En la definición del problema, el investigador deberá tomar en cuenta el 
propósito del estudio, los antecedentes de información relevante, qué información 
es necesaria y cómo se utilizara en la toma decisiones. La definición del problema 
incluye la discusión con aquellos que toman decisiones, entrevistas con expertos de 
la industria, análisis de datos secundarios y quizás algunas investigaciones de tipo 





B)  Desarrollo de un planteamiento del problema 
Incluye formular un objetivo o estructura teórica, preparar modelos analíticos, 
preguntas e hipótesis a investigar; identificar características o factores que puedan 
                                                 




influir en el diseño de la investigación. Este proceso esta guiado por los análisis que 
se llevaran a cabo con gerente y expertos de la industria, el análisis de los datos 
secundario, la investigación  cualitativa y las consideraciones practicas. 
 
C) Formulación de un diseño de investigación 
El diseño de investigación es la estructura o plano de ejecución que nos sirve 
para llevar a cabo el proyecto de investigación. Detalla los procedimientos 
necesarios  para obtener la información requerida, su propósito es diseñar un 
estudio que pruebe la hipótesis que nos interesa, determinar las posibles respuestas 
a las preguntas que están investigándose y provee la información necesaria para la 
toma de decisiones. 
 
D) Trabajo de campo o recopilación de datos 
La recopilación de datos incluye una fuerza de trabajo de campo o bien staff 
que opera indistintamente en el campo, como es el caso de los entrevistadores que 
hacen entrevistas personales, desde una oficina por teléfono o a través del correo. 
 
E) Preparación y análisis de datos 
Incluye su edición, configuración, trascripción y verificación. Cada 
cuestionario u observación se revisa o edita y si es necesario se corrige. Se asignan 
códigos de números o letras para representar las respuestas a cada pregunta dl 
cuestionario. Los datos se transcriben de los cuestionarios a cintas magnéticas, o se 
cargan directamente a la computadora. Las técnicas con una variable se utilizan 
para analizar los datos cuando hay una sola medida para cada elemento o unidad en 
la muestra, si hay varias medidas para cada elemento, cada variable se analiza en 
forma aislada. Las técnicas con variables múltiples se utilizan para analizar los 
datos cuando hay dos o más medidas en cada elemento y las variables se analizan 
de manera simultanea. 
 
F)  Preparación y presentación de los informes 
Todo el proyecto deberá documentarse en un informe escrito que consigne 
de manera especifica, las preguntas que se identificaron durante la investigación, el 
planteamiento, el diseño de la investigación, la recopilación de datos y los 
procedimientos de análisis de datos adoptados, así como la presentación de los 
resultados y los hallazgos más importantes. Los hallazgos deberán presentarse en un 
formato comprensible a fin de que estén listos para utilizarse en la toma de 
decisiones. 
 
3.7 Tipos de Investigaciones de Mercado 
 Investigación exploratoria: Es un sondeo superficial, se establecen 
hipótesis demasiado generales. Es simplemente reunión de información. Aquí no 
hay proyecciones estadística, la muestra es pequeña por lo que no es representativa. 
 Investigación  descriptiva:  Analiza las características de una situación  o 
fenómenos bajo determinados lineamientos. O bien, describe la frecuencia con que 
ocurre un fenómeno. 
 Investigación causal: Determinan las relaciones causa-efecto en un 
fenómeno. Señalan porque se da el fenómeno y las variables que lo provocan. Su 
interacción y comportamiento 
El tipo de investigación que realizaremos será exploratorio, ya que esta 
examina o busca a través del problema o situación para dar una mejor idea o 
comprensión del mismo. Esta investigación es significativa en cualquier situación 
donde no se tenga el suficiente conocimiento acerca del proyecto. Esta es versátil y 
flexible porque no se emplea la investigación formal. Los investigadores son 
alertados por nuevas ideas y conocimientos que surgen conforme avanza.  
 
Una vez que se descubre una idea o conocimiento nuevo, pueden modificar 
la exploración hacia esa dirección, hasta que sus posibilidades se agoten o bien 
hasta encontrar otra mas adecuada. Por esta razón el punto central de la 
investigación puede cambiar constantemente, conforme se descubre nuevas ideas y 
conceptos. 
 
3.8 Uso de la investigación de mercado 
 En las áreas de decisiones más comunes en las que la investigación de 
mercado es de gran ayuda podemos destacar las siguientes: 
a) Oportunidades (barreras al consumo) 
b) Evaluación (situación del consumo) 
c) Resolución de problemas (beneficios de consumo/ preferencias de 
marca) 
 Cada área de decisión obliga a la elección entre diversas alternativas y hace 
falta información para evaluar sus respectivas consecuencias. Muchas decisiones se 
toman sobre la base de suposiciones o corazonadas, utilizando información 
deficiente. Las probabilidades de que la decisión que tomamos sea la mejor 
aumenta cuando disponemos de información fiable. 
 
3.9 Fuentes de datos 
Hay dos tipos de fuentes de datos: 
Secundarios: Son aquellos que han sido publicados y que se recopilaron con fines 
ajenos a la investigación nuestra. Este tipo se clasifica en: 
A) Externos: ha sido obtenida de fuentes ajenas a la organización. Las 
ventajas son que ahorra costos y tiempos, las desventajas es que no se puede 
conocer el grado de precisión de la investigación. 
B) Internos: información que se encuentra dentro de la organización. 
Primarios: Son aquellos que no han sido publicados, y que hay que investigar la 
información deseada. Una de sus ventajas es que tiene mayor precisión en la 
investigación que se hace y su desventaja es que es más tardada y más costosa.  
Encuesta: entrevista a numerosas personas utilizando un cuestionario en 
forma previa. 
Los tipos de fuentes primarios son: cuestionarios, observación, 
experimentación, estudios cualitativos. 
• Cuestionario: Técnicas estructurada para recopilar datos que consisten en 
una serie de preguntas escritas u orales, que debe responder un entrevistado. 
  Hay 2 tipos de cuestionarios: 
a) Administrado: El entrevistador  le hace el cuestionario al entrevistado. 
b) Auto administrado: El entrevistado llena por sí solo el cuestionario. 
 Tipos de preguntas:  
1)  Preguntas abiertas: dejan al investigado responder libremente. 
2) Preguntas de opción múltiple: El investigador ofrece una serie de 
respuestas, y se pide a los  entrevistados que seleccionen una o más de 
las alternativas ofrecidas. 
3) Preguntas dicotómicas: Preguntas estructuradas con solo dos alternativas 
de respuesta, como SÍ o NO. Con frecuencia las dos alternativas de 
interés se complementan con una alternativa neutral como NO SÉ. 
4) Escala de suma constante: Se le pide al investigador que distribuya un 
cierto valor entre las opciones (marcas, criterios etc.) 
• Observación: Esta técnica ayuda a corroborar información de datos. Aunque 
deben haber ciertas condiciones para su uso: 
1) Los datos deben ser accesibles a observar. 
2) La conducta debe ser repetitiva, frecuente o predecible, ya que 
si esto no sucede se tendría que esperar mucho tiempo para ver el evento. 
3)   El evento debe ocurrir en un periodo de corto tiempo. 
• Experimentación: En este tipo de estudio lo que le interesa a la empresa es 
encontrar relaciones causa-efecto en las variables de mercadotecnia. El 
objetivo es la manipulación de una o más variables independientes para 
medir sus efectos en una variable dependiente. 
 
Se pueden manejar dos tipos de grupos: 
a)  Grupo experimental: grupo al que se le aplica o cambia la(s) variable(s) 
independiente (s). 
b) Grupo control: grupo al que no se le aplica o cambia  la(s) variable(s) 
independiente (s). 
El estudio técnico tiene por objeto promover información para cuantificar el  
monto de las inversiones y de los costos de operación pertinente a esta área. 
“En este estudio se definen la función de la producción que optimice el 
empleo de los recursos disponibles en la producción del bien o servicio del 
proyecto”.7 De aquí  podremos obtener la información de las necesidades de capital, 
mano de obra y recursos materiales, tanto para la puesta en marcha como para la 
posterior operación del proyecto. 
Con el estudio técnico se determinara los requerimientos de equipos de 
fabricas para la operación y el monto de la inversión correspondiente. 
De análisis de estos mismo antecedentes hará posible cuantificar las 
necesidades de mano de obra por especialización y asignarles un nivel de 
remuneración para el calculo de los costos de operación. 
La descripción del proceso productivo posibilitará conocer la materia prima 
y los restantes insumos que demandará el proceso. La definición del tamaño del 
proyecto es fundamental para la determinación de las inversiones y costos que se 
derivan del estudio técnico, durante esta etapa el estudio puede optar por una 







4. Estudio Técnico 
 
4.1 Localización  
  Se refiere al sitio especifico donde estará ubicado en ejecución el proyecto. 
La localización puede tener un efecto condicionante sobre la tecnología utilizada en 
el proyecto, tanto por las restricciones físicas que importa como por la variabilidad 
de los costos de operación y capital de las distintas alternativas tecnológicas 
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asociadas a cada ubicación posible. El objetivo de la ubicación es elegir aquella que 
permita la mayor ganancia. 
Los factores que influyen en la decisión de la localización de un proyecto 
son los siguientes: 
• Zona accesible a los usuarios. 
• Fuente de materia prima e insumos. 
• Existencia de vías de comunicación y medios de transporte. 
• Facilidades de infraestructura económica y de servicio. 
• Existencia de mano de obra. 
• Condiciones naturales de la zona. 
• Disponibilidad de terrenos y edificios. 
• Factibilidad administrativa. 
• Disponibilidad de recursos y costos de los mismos. 
• Tamaño y tecnología. 
 
4.2 Tamaño del proyecto y sus factores condicionantes 
 La importancia de definir el tamaño que tendrá el proyecto se manifiesta 
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se 
calculen y por lo tanto la rentabilidad que podrían generar su implementación. 
La determinación del tamaño responde a un análisis interrelacionado de una 
gran cantidad de variables de un proyecto: Demanda, disponibilidad de insumos, 
localización y plan estratégico comercial. 
 La cantidad demandada proyectada a futuro es quizás el factor condicionante 
más importante del tamaño del proyecto.  
 Hay 3  situaciones básicas del tamaño que pueden identificarse respecto del 
mercado: Aquella  en que la cantidad demandada total sea menor que las unidades 
productoras posibles de instalar, aquellas en que la cantidad demandada sea igual a 
la capacidad mínima de producción, y aquella en que la cantidad demandada sea 
superior a las unidades productoras posibles de instalar. 
 Para medir esto se define la función de demanda con al cual se enfrenta el 
proyecto de estudio y se analiza sus proyecciones futuras con el objetivo de que el 
tamaño  no solo responda a una situación coyuntural de corto plazo, sino que se 
optimice al dinamismo de la demanda. 
 La disponibilidad e insumos tanto humano como materiales y financieros es 
otro factor importante que define el tamaño del proyecto. Los insumos podrán no 
estar disponibles en la cantidad y calidad deseada, limitando la capacidad de uso del 
proyecto o aumentando los costos del abastecimiento, pudiendo incluso el abandono 
del proyecto. Hay que analizar también las reservas de recursos renovables y no 
renovables, la existencia de sustitutos e incluso la posibilidad de cambios  en los 
precios reales de los insumos. 
 La localización del proyecto es otro factor, entre mas lejos estén las fuentes 
de insumos, mas alto será el costo. 
El tamaño muchas veces deberá supeditarse, mas que a la cantidad demanda 
del mercado, a la estrategia comercial que se defina como la más rentable o segura 
para el proyecto. O sea una segmentación del mercado. 
La optimización del tamaño debe basarse en dos consideraciones que 
confieren un carácter cambiante a la optimidad del proyecto: la relación precio-
volumen, por el efecto de la elasticidad de la demanda y la relación costo-volumen, 
por las economías y deseconomías de escala que pueden lograrse en el proceso 
productivo. La relación que se realiza de estas variables  tiene por objeto estimar los 
costos y beneficios de las diferentes alternativas posibles de implementar y 




4.3 Programa de producción 
 El proceso de producción se define como la forma en que una sería de 
insumos se transforman en productos mediante la participación de una determinada 
tecnología. La descripción del proceso productivo posibilitara conocer  las materias 
primas y los restantes insumos que demandara el proceso. 
 Los distintos tipos de procesos productivos pueden clasificarse en función 
de su flujo productivo o del tipo de producto, tendiendo cada caso efectos distintos 
sobre el flujo de caja del proyecto. 
 Según el flujo, el proceso puede ser en serie, por pedido o por proyecto. El 
proceso es en serie cuando ciertos productos, cuyos diseños básico es relativamente 
estable en el tiempo y que están destinados a un gran mercado. El proceso por 
pedido, la producción sigue frecuencias diferentes, que hacen necesarias su 
flexibilización, a través de mano de obra y equipos suficientemente dúctiles para 
adaptarse a las características del pedido. El proceso de producción por proyecto 
corresponde a un producto complejo de carácter único que, con tareas bien 
definidas en términos de recursos y plazos, da origen, normalmente, a un estudio de 
factibilidad completo. 
 
4.4 Ingeniería del proyecto 
 El estudio de ingeniería del proyecto debe llegar a determinar la función de 
producción optima para la utilización eficiente y eficaz e los recursos disponibles 
para la producción del bien o servicio deseado. Deberán analizarse las distintas 
alternativas y condiciones en que se pueden combinar los factores productivos, 
identificando, a través de la cuantificación y proyección en el tiempo de los montos 
de inversiones de capital, los costos y los ingresos de operación asociados a cada 
una de las alternativas de producción.  
De la selección del proceso productivo optimo se derivan las necesidades de 
equipos y maquinarias. De la determinación de su disposición en planta (layout) y 
del estudio de los requerimientos del personal que los operen, así como de su 
movilidad, podrían definirse las necesidades de espacio y obras físicas. 
El cálculo de los costos de operación de mano de obra, insumos diversos, 
reparaciones, mantenimiento y otros se obtendrá directamente del estudio del 
proceso productivo seleccionado. 
El proceso productivo y la tecnología que se seleccionen influirán 
directamente sobre la cuantía de las inversiones, costos e ingresos del proyecto 
 
 5. Estudio Administrativo-Legal 
Es posible definir la estructura  organizativa para cada proyecto que se 
adapte a los requerimientos de su posterior operación. “Conocer esta estructura es 
fundamental para definir las necesidades de personal calificado para la gestión y, 
por lo tanto, estimar con mayor precisión los costos indirectos de la mano de obra 
ejecutiva”.8 Es preciso simular el proyecto en operación. Para ello deberán definirse, 
con el detalle que sea necesario, los procedimientos administrativo que podrían 
implementarse junto con el proyecto. Pueden existir diferencias sustanciales entre 
los costos de llevar registros normales versus computacionales, y mientras en 
algunos proyectos convenga la primera modalidad, en otros puede ser mas adecuada 
la segunda 
Bastaría un análisis muy simple para dejar de manifiesto la influencia de los 
procedimientos administrativos sobre la cuantía de las inversiones y costos del 
proyecto. Los sistemas y procedimientos contable-financiero, de información, 
planificación y presupuesto, de persona, adquisiciones, crédito, cobranza y muchos 
mas van asociados a costos específicos de operación. 
 Los sistemas y procedimientos que definen a cada proyecto en particular 
determinan también la inversión en estructura física. La simulación de su 
funcionamiento permitirá definir las necesidades de espacio físico para oficinas, 
pasillos estacionamientos, jardines, vía de acceso, etc. 
  
 
Ninguna de estas consideraciones puede dejarse al azar. De su propio 
análisis se derivan otros elementos de costos que, en suma podrían hacer no 
rentables un proyecto que, según, estimaciones preliminares, haya parecido 
conveniente implementar. 
Es también importante el aspecto legal, aunque responde a decisiones 
internas del proyecto, como la organización y procedimientos administrativos, 
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influye en forma indirecta en ellos y, en consecuencia, sobre la cuantificación de 
sus desembolsos. 
Los aspectos legales pueden restringir la localización y obligar a mayores 
costos de transporte, o bien pueden otorgar franquicias para incentivar el desarrollo 
de determinadas zonas geográficas donde el beneficio que obtendría el proyecto 
superaría los mayores costos de transporte. 
 El estudio legal puede llegar a influir fuertemente en los resultados de la 
rentabilidad económica de un proyecto de inversión así como en la forma de 
organización y en su operación futura. Toda actividad empresarial, y los proyectos 
que de ella se originan, se encuentra incorporada en un régimen legal que regula los 
derechos y deberes de los diferentes agentes económicos que en ella intervienen. 
 Al formular un proyecto es preciso identificar clara y completamente las 
principales normas que inciden sobre los resultados económicos de la inversión. 
La actividad empresarial y los proyectos que de ella se derivan se encuentran 
incorporados  a un determinado ordenamiento jurídico que regula el marco legal en 
el cual los agentes económicos se desenvolverán. 
Solo un análisis acabado del marco legal particular de cada proyecto que se 
evalúa posibilitara calificarlo correctamente para lograr, en su formulación, la 
optimación  de los resultados de una inversión. Al implementarse el proyecto, 
además de insertarse como una organización social y económica mas del país, se 
constituye en un ente jurídico en el que se entrelazan contratos laborales, 
comerciales y otros. 
 
 6. Estudio Financiero 
 
6.1 Inversión: Incorpora aspectos relacionados con la creación, ampliación, 
renovación o modernización de la capacidad productiva. 
El concepto de inversión esta compuesto por: 
a) Inversión fija: Se refiere a los bienes que adquiere el proyecto, y que su 
duración define la vida útil del proyecto. Los elementos que lo componen 
son depreciables y estas inversiones se hacen comenzando el proyecto. 
b) Inversiones diferida: incorpora aspectos relacionados con la 
organización y funcionamiento del proyecto. 
c) Capital de trabajo: Conjunto de recursos necesarios, en la forma de 
activos corrientes, para la operación normal del proyecto durante un ciclo 
productivo, para una capacidad y tamaño determinado 
d) Escalamiento: Calculo porcentual de la inflación tanto para la 
producción nacional, como para los insumos en materiales importado, esto 
se hace para inversiones fijas y diferidas clasificadas en monedas nacionales 
y extranjera. 
e) Interés propietario: Intereses que el proyecto asumirá antes de que 
comience a operar o prestar el servicio. 
“Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la información de 
carácter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros 
analíticos y datos adicionales para la evaluación del proyecto y evaluar los 
antecedentes para determinar su rentabilidad.”9 
La sistematización de la información financiera consiste en identificar y 
ordenar todos los itemes de inversiones, costos e ingresos que pueden deducirse de 
los estudios previos. Sin embargo, y debido a la que no se ha proporcionado toma la 
información necesaria para la evaluación, en esta etapa deben definirse todos 
aquellos elemento que debe suministrar el propio estudio financiero.  
El caso clásico es el cálculo del monto que debe invertirse en el capital de trabajo o 
el valor de desecho del proyecto. 
Las inversiones del proyecto pueden clasificarse, según corresponda, en 
terrenos, obras físicas, equipamiento, de fabricas y oficinas, capital de trabajo, 
puesta en marcha y otros puestos que durante la vida de operación del proyecto 
puede ser necesario incurrir en inversiones para ampliaciones de las edificaciones, 
reposición del equipamiento o adiciones de capital de trabajo, será preciso presentar 
un calendario de inversiones y reinversiones que pueden elaborarse en dos informes 
separados, correspondientes a la etapa previa a la puesta en marcha y durante la 
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operación. También se deberá preparar información sobre el valor residual de la 
inversión. 
 
6.2 Punto de Equilibrio 
 El punto de equilibrio es aquel en que a un precio determinado se igualan 
las cantidades ofrecidas y demandadas.  Ante un aumento en el precio, la cantidad 
ofrecida aumenta y la cantidad demandada disminuye.  Por consiguiente, la 
competencia entre los vendedores hará que el precio caiga hasta llegar a un nuevo 
equilibrio. Del mismo modo, ante una baja en el precio, la cantidad ofrecida 
disminuye y la cantidad demandada se incrementan por la presión de los 
compradores, lo que hace posible un aumento en el precio hasta llegar a un nuevo 
equilibrio. 
 
 6.3 Análisis de Rendimiento  
 
TIR (Tasa Interna de Retorno) 
La tasa interna de retorno de un proyecto de inversión es la tasa de 
descuento, que hace que el valor actual del flujo de beneficio (+), sea igual al valor 




VAN (Valor Actual Neto) 
 Es uno de los métodos básicos que toma en cuenta la importancia de los 
flujos de efectivo en función del tiempo. Consiste en encontrar la diferencia entre el 
valor actualizado de las inversiones y otros egresos de efectivo. Cuando el VAN de 




 Es la perdida de valor que sufren los activos a través del tiempo, 
exceptuando el terreno.   
 
6.5 Razones Financieras 
 
Razón de Circulante: esta determina  la habilidad de un negocio para hacerle 
frente a sus obligaciones de inmediatas o a corto plazo. 
 
Razón de Deuda Activos Totales: muestra el grado en que la empresa esta 
financiada por deuda. 
 
Razón de Deuda sobre Patrimonio: muestra el grado en que el patrimonio cubre 
la deuda de la empresa.  
 
Razón de Rendimiento sobre Inversión: mide la efectividad total al generar 










El montaje y apertura de la empresa ANTSA que industrialice la pitahaya en 
forma de mermelada, creará un nuevo hábito de consumo en las personas que gustan 
de esta fruta y de las distintas mermeladas, logrando de esta manera difundir los 
beneficios nutricionales de la fruta, incrementando así el consumo de la mermelada 
y generándole utilidades a la empresa. 
 
V. Diseño Metodológico 
 
El diseño metodológico de esta investigación toma en cuenta las técnicas y 
procedimientos que se realizan para lograr la obtención, procesamiento y posterior 
análisis de la información.  
Los aspectos metodológicos que se utilizaron para desarrollar este estudio 
fueron los siguientes: 
 
Metodología  
Debido al alcance de dicha investigación, la metodología utilizada se define 
como una con características cuali-cuantitativas. Esto se debe a que en ésta se toman 
en cuenta ciertas características que nos van a permitir obtener una visión total 
acerca de la situación y a la vez poder conocer y mejorar el problema. 
 
Tiempo de ocurrencia de los hechos 
El tiempo de ocurrencia de dicha investigación es la actualidad, esto se debe 
a que se realizaron diferentes tipos de estudios. Se realizo un estudio de mercado, 
uno técnico y otro financiero, todos éstos se realizaron en los meses de Noviembre y 
Diciembre del año 2001 y los primeros dos meses del año en curso.  
 
Periodo y Secuencia 
El diseño del estudio es de corte transversal dado a que los datos recopilados 
representan una fotografía en un momento dado,  tiene como propósito describir 
variables y analizar la incidencia e interrelación de estas en un momento dado del 
tiempo.  
 
Carácter del Estudio 
El tipo de estudio realizado es de carácter descriptivo, este tipo de estudio 
trata de delimitar los hechos que ocurren  y se relacionan con el problema de 
investigación.  
Se analizaron  las características y determinantes de los fenómenos y situaciones 
según ciertas especificaciones, al igual, que la frecuencia con que se desarrolla un 
fenómeno. 
El objetivo de nuestra investigación es determinar la viabilidad de montar 
una empresa que se dedique a industrializar y comercializar mermelada de pitahaya, 
y se logro tomando en cuenta los aspectos: financieros, técnicos y de mercadeo. 
Dependiendo de los resultados de dichos estudios se determinará si se lleva acabo o 
no el proyecto.        
 
Universo 
Son  todas individuos que consumen los distintos tipos de mermeladas en la 
ciudad de Managua, que además gustan del sabor de la pitahaya. 
 
Unidad Muestral 
Se tomará como unidad muestral a todas las personas que adquieren los 
diferentes tipos de mermeladas en los principales supermercados, mini super 
(distribuidoras), tiendas de conveniencia y mercados tradicionales. 
 
Muestreo 
El método para determinar el tamaño de la muestra es de tipo no probabilístico,  Se 
seleccionó el método de muestras de criterio (método del juicio), porque los 
encuestados son, a juicio del encuestador, representativos de la población objetivo y 
éstos a la vez satisfacen las necesidades concretas del estudio de investigación ya que 
sólo se entrevistan a personas con las características citadas  y en lugares 
estratégicamente determinados. 
Características: 
• Personas que gusten de la pitahaya. 
• Personas que consumen cualquier tipo de mermelada. 
• Personas que se preocupen por adquirir una buena alimentación, consumiendo 
productos nutritivos. 
El estudio de mercado se basó en una previsión a ciegas. Este método, sin 
duda el menos satisfactorio para determinar el tamaño de una muestra, se vale de la 
intuición informada como base para decidir el número de unidades que deben ser 
objeto del muestreo. Este método es totalmente arbitrario y no tiene en cuenta la 
probable exactitud de los resultados de la encuesta. El  tamaño de la muestra fue de 
200 personas, éstas representaran al grupo que se ha auto seleccionado sobre la 
base de diferentes características y nos proporcionará resultados representativos.   
 
Instrumentos de recopilación de la información 
Para la recopilación de datos se utilizaron fuentes secundarias, esta 
información ya ha sido publicada y recopilada con anterioridad y entre estos 
podemos mencionar: libros, revistas, folletos, publicaciones acerca de industrias, 
entre otras. 
De igual manera, se utilizaron fuentes primarias de información, las cuales 
se obtuvieron por medio de distintos métodos: observación y cuestionarios 
(encuestas), siendo este nuestro principal instrumento.  
 
Técnicas para procesar la información  
Una vez recopilada la información resultante de las encuestas se analizo para 
luego proceder a tabularla utilizando como herramienta el programa estadístico 
EXCEL de Microsoft. 
En relación con la información recopilada por medio de las encuestas, ésta se 
analizo minuciosamente para que fuera lo más objetiva y funcionalmente acertada y 







Estudio de Mercado 
 
Descripción del proyecto  
Alimentos No Tradicionales, S.A. (ANTSA) es una empresa que tiene por  
objeto explotar un producto no tradicional de alto consumo, como lo es la pitahaya, 
permitiéndoles ser pioneros en la diversificación de dicha fruta a través de la 
industrialización y comercialización de mermelada de pitahaya a nivel local, para 
iniciar  operaciones en la ciudad de Managua, Nicaragua.  
El concepto de ANTSA se enfatiza en producir una mermelada de alta 
calidad, económica, con ingredientes estrictamente naturales que a la vez 
proporciona beneficios nutricionales; siendo ésta la principal diferenciación con 
respecto a las demás empresas que elaboran y comercializan mermeladas de otras 
frutas en nuestro país. Esta empresa seria la única que ofreciera este producto y 
quiere abarcar un porcentaje significativo del mercado existente de mermeladas 
nacionales e importadas.      
Esta empresa se encuentra en su etapa inicial, produciendo a baja escala de 
acuerdo a su capacidad de producción limitada pero esperando lograr un desarrollo 
eficaz para de esta manera establecernos en el mercado. Alcanzado este propósito, 
se diversificaría la empresa por medio de la creación de una línea de productos 
derivados de la misma fruta, tales como: jugos, dulces, polvo soluble (refrescos 
instantáneos), sorbetes, entre otros, para ser distribuidos inicialmente en Nicaragua; 
proporcionando una guía básica para avanzar gradualmente hacia un proceso 





Definición del mercado meta y demanda existente 
 
El mercado meta esta conformado por todas las personas que se encuentran 
en la ciudad de Managua, que realizan compras en los distintos supermercados, 
mercados tradicionales, tiendas de conveniencia y minisupermercados/ 
distribuidoras, quienes  gustan de mermeladas y de la pitahaya. Personas dispuestas 
a probar sabores nuevos e interesados en mejorar o complementar su nutrición 
diaria. 
 
Competencia y productos sustitutos 
En Nicaragua la empresa líder en jaleas y mermeladas es “Jaleas Callejas”, 
esta abarca un 70% del mercado nacional. Es la única empresa que elabora este tipo 
de productos industrialmente, tiene una larga trayectoria, presencia en gran parte del 
país y exporta a Costa Rica y a  ciertas partes de Estados Unidos. (Los Ángeles, 
California y Miami, Florida) Las mermeladas que produce son de: guayaba, pina y 
fresa; siendo su producto estrella la jalea de guayaba. No utiliza ningún tipo de 
publicidad y mantiene precios accesibles al alcance de la mayoría de la población. 
En segundo lugar se encuentra “Jaleas Ujarras” con un 20% del mercado y 
es importada de Costa Rica. El 10% restante, esta conformado por mermeladas y 
jaleas importadas principalmente de Estados Unidos. Los supermercados son los 
que se encargan de promocionar estos productos y los precios de éstas son mayores 
en comparación con Jaleas Callejas. 
Cabe destacar que ANTSA seria la única empresa que produjera mermelada 







Estrategia de mercadeo  
La estrategia de posicionamiento que se implementara estará basada en relación con los 
atributos nutricionales que posee la fruta, dado a que dichos benéficos son poco conocidos por la 
mayoría de los consumidores; esta será su principal ventaja diferencial. Además, de ser un 
producto singular, único en el país. 
 Debemos recordar que esta fruta es catalogada como un producto tradicional en 
Nicaragua donde es altamente consumida y no tradicional en el exterior; es de naturaleza exótica, 
con un color llamativo y un sabor exquisito.  
 
Precio 
La fijación de precio del producto se determina basándose en dos factores:  
1. Precio de la competencia: sobre la base de los precios que ofrezcan las empresas 
del mismo género, fijaremos un precio similar.  
El precio de venta de la mermelada regular (envase plástico) será de C$12.60 y el 
precio de la mermelada gourmet (envase de vidrio) será de C$24.50. 
     
2. Los costos de producción: analizaremos las distintas variables que componen el 
costo total de nuestros productos, logrando obtener de esta manera un rendimiento 
aceptable para cubrir nuestros costos fijos y recuperar la inversión a largo plazo. 
Cabe mencionar que existe un previo arreglo con el proveedor de materia prima, el 
cual nos va a mantener un precio fijo de la fruta, esto será por un periodo de dos 
años y al término se podrá renegociar dicho precio.  
 
Promoción 
En relación con la promoción del producto, todos los detalles específicos y 
estrategias fueron desarrolladas con la visión de recalcar la importancia de la 
singularidad del producto tomando como punta lanza los beneficios nutricionales, 
logrando una diferenciación en relación con los demás productos similares que se 
encuentran en mercado.   
 
Distribución 
Con relación a la distribución, se dirigirán los esfuerzos en ofrecer el 
producto a través de las principales cadenas de supermercados existentes en dicha 
región, como lo son: Supermercados La Unión, Pali, La Colonia y La Fe; tiendas de 
conveniencia de las diferentes gasolineras de Managua (Esso, Texaco y Shell), 
además de los mercados tradicionales (Oriental y Huembes) y 4 
minisupermercados/ distribuidoras ubicadas en sectores específicos de la capital. 
Inicialmente se determinó mercadear el producto en estos establecimientos dado a 
que están localizados en puntos estratégicos y expuestos a recibir una alta afluencia 
de potenciales consumidores. Posteriormente, se planea incrementar la presencia de 
dicho producto en otros puntos claves, facilitando la accesibilidad e incrementando 
la satisfacción de los clientes.     
Inicialmente, para dar a conocer el producto se realizarán degustaciones en 
todos los puntos de venta donde se encuentre, a través de impulsadoras que además 
se encargaran de repartir folletos donde se especifiquen todos los atributos del 
producto y beneficios antes mencionados.  Adicionalmente, se utilizará material 
publicitario en los distintos puntos de veta, tales como afiches y habladores de 
góndola para que resalten la ubicación del producto en las góndolas.  
Utilizaremos los medios escritos para dar a conocer el producto de forma 
masiva ampliando la difusión del mismo. Se realizarán promociones eventuales para 
mantener el interés de los consumidores, tales como ser productos patrocinadores en 
las promociones de los supermercados, entre otros. 
 
Proyecciones de Demanda 
 Se pretende abarcar en un termino de 5 años el 5% del mercado total de 
jaleas y mermeladas, correspondiendo a un 3.5% de mermelada regular y 1.5% de 
mermelada gourmet. 
Para la estimación de la demanda se tomo en cuenta: el total de unidades vendidas 
de todas las mermeladas (suponiendo que este margen permanecerá constante por 
periodo de 5 años), la capacidad de producción mensual de la empresa (70%) y el 
aumento anual de un 5% en las ventas de cada una de las presentaciones. 
     
  
Resultados del estudio de mercado 
 
Observación 
 Al visitar los diferentes puntos de ventas y realizar las degustaciones, se 
observo una alta afluencia de clientes (principalmente en los supermercados) y   las 
tendencias y costumbres de compra de los consumidores de mermeladas.  
 Durante las degustaciones se pudo observar la reacción de las personas al 
momento de probar el producto, demostrando su agrado o descontento. También se 
observo el interés de los clientes por la mermelada dado a que ellos mismos se 
acercaban  a probar e indagar acerca de las características del producto.   
 
Cuestionario 
El cuestionario que se utilizo contaba con 11 preguntas cerradas de tipo 
dicotomicas y de selección múltiple, las cuales el cliente respondió y a la vez se 
adquirió una retroalimentación acerca de los atributos y debilidades del producto, 
los entrevistadores se encargaron de llenar el cuestionario. 
 
 Los responsables de la realización de la encuesta fuimos los tres miembros 
del equipo de trabajo. Para el diseño de la muestra, el universo utilizado fue de 2000 
personas, utilizando una muestra representativa de 200 personas. El estudio se 





















Los resultados de la encuesta se detallan a continuación: (ver Anexo 1) 
• El 60% de los encuestados fueron personas mayores de 36 años, un 28% se 
encontraban entre los 26 y 35 años y el 12% restante lo representaron 
personas menores de 25 años. 
• El 63% de los encuestados fueron mujeres y un 27% hombres. 
• El 100% de las personas encuestadas afirmaron que han consumido 
pitahaya.  
• Al 96% de estos les gusta la pitahaya y al 4% restante no les agrada. 
• La forma en que han consumido la fruta es: jugo (68%), fruta fresca (19%), 
sorbete (8%) y mermeladas caseras (5%)  
Local # Personas encuestadas 
Supermercado La Colonia Plaza España 
(20)/  Centroamérica (20) 
40 
Supermercado La Unión Bello Horizonte 
(15)/ Sur (15) 
30 
Supermercado Pali Zumen (15)/ Rubenia 
(15) 
30 
Supermercado La fe Carretera Norte  30 
Gasolinera Esso Rubén Darío 10 
Gasolinera Texaco Las Colinas 10 
Shell Linda Vista 10 
4 Minisupermercados/ distribuidoras: La 
Vicky (5), La Vaquita (5), Stop and Go (5), 
La Familiar (5). 
20 
Mercado Oriental (10)/ Huembes (10) 20 
Total 200 
• Al 54% de los encuestados, la mermelada les parece excelente y a 22% les 
parece buena. Otro 20% la considera muy buena, un 3% regular y un 1% 
mala. 
• El 96% de las personas estarían dispuestos a comprarla y el 4% restante no 
la consumiría. 
• La frecuencia de consumo seria: semanal (43%), diario (29%), mensual 
(12%) y esporádicamente (8%) 
• Los atributos que desearían mejorar del producto: ninguno (52%), sabor 
(20%),  presentación (13%), color (12%) y consistencia (3%) 
• Un 98% de los encuestados que estarían dispuestos a pagar por la 
mermelada regular entre C$10.00 y C$14.00  y un 2% podría pagar entre 
C$15.00 y C$19.00.   
• El 72% de las personas dijo no estar interesadas en consumir la mermelada 
gourmet, los que si estuviesen dispuestos a consumirla y pagaría hasta 
C$15.00 córdobas más que la regular seria un 17%,  hasta C$10.00 un 10% 
y hasta C$20.00 solamente el 1%. 




La planta de la empresa ANTSA estará ubicada en el kilómetro 9 carretera 
nueva a León, es una vía de acceso por donde transitan todo tipo de vehículos que se 
desplazan desde occidente del país hacia la capital y demás departamentos del norte 
de nuestro territorio y viceversa. 
 En esta carretera se movilizan todos los camiones repartidores de las grandes 
empresas que abastecen  a los consumidores dentro y fuera de Managua. 
  Los medios de transporte son eficientes y permiten que las poblaciones 
aledañas tales como Ciudad Sandino, Satélite Asososca, entre otras se movilicen 
con facilidad. También permitirá a los empleados de la empresa tener un fácil 
acceso a la planta.  
Dicho punto fue seleccionado por ser estratégico para la recepción de la 
materia prima dado a que nuestro proveedor tiene sus cultivos en occidente y dicha 
carretera nos facilita la obtención de la pitahaya y luego su posterior distribución 
como producto terminado hacia la capital.  
La oficina central estará ubicada en el mismo lugar de la planta, esto  se debe 
a que es imprescindible que todo el funcionamiento de la planta este supervisado 
minuciosamente para lograr un adecuado control tanto del manejo del producto por 
parte del personal, como de su posterior comercialización.  
La planta cuenta con la facilidad de agua potable y energía eléctrica, 
disposición de red de aguas residuales y posee una topografía uniforme.  
Otro factor determinante para la elección de este lugar, es que el terreno ya 
cuenta con una edificación adecuada para el montaje de la planta aunque se tendrían 
que hacer ciertas modificaciones necesarias para una mejor ubicación del mobiliario 
y equipos industriales requeridos para la puesta en marcha de la empresa. 
 
Tamaño del Proyecto y sus Factores Condicionantes 
Capacidad instalada 
La infraestructura de la empresa se divide en dos áreas:  
• Área administrativa.  Esta consta de una oficina en la cual se encuentra el 
administrador, la secretaria y el supervisor, se encuentra ubicada dentro de la 
planta. (en un costado) 
• Área de producción.  En esta encontramos una bodega, 2 pilas, 4 mesas 
industriales, 5 mantenedoras horizontales de 17 pies cúbicos, 2 fogones 
industriales y el área de envasado y empaque definitivo. 
 
En esta empresa laboran 10 empleados permanentes y un contador que llega 
una ves por semana. De los 11 empleados, 7 laboran en el área de producción, 3 en 
el área administrativa y un encargado de seguridad. 
El terreno mide 1,200 metros cuadrados, la planta mide 550 metros 
cuadrados y el resto se utiliza para estacionamiento. (ver Anexo 2) 
 
Programa de producción 
 
Mermelada Unds x hora Unds x día Unds x mes Unds x año* 
Regular 40.4 323.2 8,400 87,833 
Gourmet 17.3 138.5 3,600 37,664 
 
* Corresponde al primer año de producción en el que se trabajo 10 meses, con un 
aumento del 5% mensual. (ver Anexo 4) 
 
Objetivos del área de producción 
• Diseñar y controlar el proceso desde la recepción de la materia prima 
hasta obtener el producto final de acuerdo a las especificaciones, 
planeando y supervisando todas las actividades de producción. 
• Desarrollar un sistema de control de calidad que garantice el máximo 
aprovechamiento de la materia prima, velando por el mantenimiento 
y estandarización de las características de nuestros productos (sabor, 
consistencia, color, etc.) y disminuyendo los desperdicios y 
aminorando los costos.  
• Supervisar que el volumen de materia prima existente satisfaga el 
programa de producción para todo el año, tanto en la temporada baja 
como en la alta  del ciclo de producción. 
• Diseñar e implementar estrategias para disminuir los costos de 






Ingeniería del Proyecto 
 
A) Especificaciones Industriales 
 
Especificaciones del producto 
ANTSA ha desarrollado una mermelada de pitahaya “De Mi Tierra”, un 
producto alimenticio con alto valor nutritivo para todo tipo de personas, utilizando 
un proceso de producción sencillo pero tomando en cuenta normas y estándares que 
garanticen la calidad de dicho producto. 
 Este proceso esta diseñado de forma que retenga al máximo el contenido 
nutricional de su principal ingrediente, evadiendo el uso de preservantes, aditivos 
químicos, colorantes, nutrientes artificiales, saborizantes, etc. 
El insumo principal es una fruta que posee propiedades medicinales y 
regenerativas, mejora el sistema digestivo y es un tonificante del sistema 
circulatorio. Prueba de esto es que las semillas que contiene poseen un aceite que 
evita los cólicos y retortijones, ayudando al buen funcionamiento del estomago y los 
intestinos, adicionalmente, la pulpa contiene una sustancia llamada captina que 
actúa como tonificante del corazón y calmante de los nervios. Siendo esto su 
principal ventaja competitiva. 
La mermelada estará disponible en dos presentaciones:  
• Regular: en envase de plástico de 225 gramos (8 onzas), con etiqueta y 
diseño convencional.   
• Gourmet: con un envase de vidrio de  300 gramos (10.67 onzas), con un 
diseño atractivo,  único en el mercado nacional.  
El tiempo de vida de la mermelada en envase plástico es de 6 meses, después 
de abierta y manteniéndose bajo refrigeración; en envase de vidrio el tiempo de vida 
se extiende a 1 año. He ahí la ventaja de este tipo de envase y además permite 




Características de la tecnología 
El proceso de  elaboración de la mermelada de pitahaya es de naturaleza 
artesanal, la mayor parte de éste se realiza manualmente.  
Utilizamos dos instrumentos que nos facilitan el proceso, uno de ellos son los 
fogones industriales que se encargan de apresurar el tiempo de cocción, el otro son 
las mantenedoras/ congeladoras que ayudan con el almacenamiento y durabilidad de 
la materia prima. 
El proceso de empaque del producto lo realizaran dos personas, estas mismas se 
encargaran de almacenar la materia prima en las respectivas mantenedoras para luego ser 
procesadas. Otras dos personas se encargan de lavar y despulpar la fruta, además, apoyan al 
resto del personal con cualquier otra actividad que se requiera, ya sea, empaque, almacenamiento, 
preparar los pedidos, entre otras.  
 
B) Proceso de Producción 
Descripción del Proceso de Producción (ver Anexo2) 
• Recepción de la materia prima. 
• Selección y clasificación del insumo. 
• Lavado y extracción de la pulpa. 
• Empacado temporal de la materia prima. 
• Traslado de parte del volumen de materia prima a las mantenedoras para su 
congelación y almacenamiento, el resto de materia prima continua con el 
proceso de producción. 
• La  proporción restante de materia prima luego pasa a procesarse para la 
elaboración de la mermelada. 
Proceso de elaboración de mermelada: 
a) Cocción de la pulpa de pitahaya por una hora. 
b) Agregar ingredientes adicionales. 
c) Envasar el producto terminado. 
d) Almacenar el producto terminado. 
El primer procedimiento que se lleva a cabo en la elaboración de la mermelada es la 
recepción y selección de la fruta, esto lo realizan dos personas en aproximadamente una hora. 
Luego se procede al lavado y pelado, este proceso toma una hora y media y lo realizan dos 
personas. A continuación se da la cocción de la pulpa para la producción de mermelada que dura 
aproximadamente una hora y se producen 31.8 libras de dicho producto, de las cuales se destinara  
64% de la producción para mermeladas regulares y un 36% para las mermeladas gourmet. Esto 
equivale a 40 envases de plástico y  17 de vidrio, para un total de producción diaria aproximada de 
323 envases de plástico y 138 de vidrio. La producción mensual de mermeladas regulares seria de 
8,400 y de mermeladas gourmet 3,600. (esto corresponde al primer mes de operaciones)  
  El empaque del producto lo realizan dos personas, estas mismas se encargaran de 
almacenar dicho producto en las respectivas mantenedoras para luego ser distribuidas. 
 
C) Maquinaria y Equipo 
 
La planta consta de las siguientes áreas de producción: 
• Área de almacenamiento de materia prima (Bodega) 
• Área de lavado (pilas) 
• Área de extracción de la pulpa y de empaque temporal (mesas industriales) 
• Área de congelación  y almacenamiento (mantenedoras/ congeladoras) 
• Área de producción (cocina, fogones industriales) 
• Área de empaque definitivo (mesas industriales) 
• Área administrativa (oficinas) 
 
 La planta tendrá dos instrumentos de alta tecnología, 2 fogones industriales 
con 6 quemadores y 5 mantenedoras/ congeladoras. (17 pies cúbicos) También se 
encuentra una bodega en la cual se almacena la materia prima temporalmente, para 
luego continuar con el proceso de producción.  
 Se construyeron 2 pilas para el lavado del insumo, además, poseemos mesas 
industriales en las cuales se da la extracción de la pulpa y el empaque temporal y 
definitivo del producto. 
 
D) Balance de Materias Primas e Insumos 
La materia prima utilizada es la pitahaya la cual es minuciosamente 
seleccionada y clasificada para su posterior proceso. 
 Los ingredientes adicionales a la pulpa son los siguientes: 
§ Azúcar 
§ Limón 
§ Vainilla  
§ Otros 
Las ventajas de nuestro producto son su alto valor nutritivo y sus 
ingredientes naturales, además, evitamos la utilización de preservantes u otros 
químicos que modificasen el sabor y consistencia de nuestros productos. 
Las compras se realizan de acuerdo a la temporada de cosecha de la fruta, o 
sea, las compras solo se realizan en los meses de Junio a Noviembre. El periodo de 
producción de pitahaya es de 8 meses, siendo los meses de Julio a Octubre los de 
temporada alta. Para los 4 meses restantes en los que no se cosecha la fruta, nos 
abasteceremos con nuestras reservas de pulpas congeladas y de productos 
terminados en nuestras bodegas. 
 
Estudio Administrativo y Organizacional 
La empresa ANTSA por su tamaño requiere de poco personal,  solo se 
observan 3 niveles jerárquicos: nivel gerencial, nivel intermedio y nivel  operacional 
(ver Anexo 3) 
  
Funciones Generales y Especificas  
 
Gerente General 
• Encargado de la planeación de estrategias de la empresa. 
• Dedicado a la supervisión del trabajo de sus subordinados. 
• Coordinador del trabajo que se hace en la empresa. 
• Encargado dirigir al personal para que puedan cumplir las metas que les han 
sido orientadas. 
• Dedicado a la planeación del sistema de distribución, planificar las ventas y 
establecer las políticas de precios. 
 
Contador 
• Encargado de la contabilidad de la empresa. 
• Su función es mantener buenas las finanzas de la empresa. 
• Controla los asuntos internos  de efectivo en la empresa. 
• Maneja el presupuesto de la compañía. 
• Encargado de la nómina. 
• Realizar reportes mensuales en donde se refleje la situación financiera de la 
empresa. 
 
Supervisor de Producción 
• Encargado de controlar la frecuencia de compra de materia prima y otros 
insumos. 
• Encargado de mantener un excelente control de calidad en los productos 
terminados. 
• Realizar reportes semanales referentes al volumen de producción, inventario, 







 ANTSA es una sociedad anónima que consta de un capital social de 
U$83,000.00, los cuales se dividen de la siguiente manera: 
  Aporte por socio (2 socios) U$14,000.00 = U$28,000.00 
  Aporte por socio (1 socio) casa valorada en U$55,000.00  
 Se solicito préstamo bancario a 60 meses de plazo por un monto de 
U$30,000.00 a una tasa de interés del 16% anual, este préstamo se hizo contra 
hipoteca de la casa antes mencionada.  
 Este préstamo  será utilizado para comprar el equipo rodante y costear la 
inversión inicial, se dividieron en U$14,000.00 para compra de vehículo  y 
U$10,000.00 para remodelación de la casa y U$10,522 para compra de equipos.  
 
Capital de trabajo (Dólares Estadounidenses) 
 
Descripción Cantidad Costo/Unidad Costo Total 
Fogones Industriales 2  632.33 1264.66 
Mantenedoras/ Congeladoras 5  727.49 3637.45 
Mesas Industriales 4  300 1200 
Pilas de Lavado 2  100 200 
Mobiliario de Oficina 1  2000 2000 
Extinguidores 2  250 500 
Útiles de Cocina 1 juego 800 800 
Uniformes y Utensilios 1 juego 300 300 
Cajas de Almacenamiento 50  10 500 
Carretillas 2  60 120 







I. Análisis del Punto de Equilibrio 
 
 
*Gastos Fijos = Gastos Administrativos = Gastos Financieros 
** Costos Variables = Costos directos + Gastos de Ventas 
 
El punto de equilibrio para esta empresa es de $120,266.50 en ventas, dado que este 
es el punto en que la empresa no obtiene perdidas ni ganancias. 
 
El siguiente cuadro demuestra perdidas o ganancias generadas por diferentes 




Gastos Fijos Costos Variables Costo Total Utilidades 
Ventas (US$) Gastos Fijos* Costos Variables** Costo 
Total 
Perdida o Ganancias 
$120,266.50 $61,903.40 $58,363.10 $120,266.50 $0 
100 62 49 110 ($10) 
110 62 53 115 ($5) 
120 62 58 120 ($0) 
130 62 63 125 $5 
140 62 68 130 $10 
150 62 73 135 $15 
160 62 78 140 $20 
 
Análisis de Rendimiento 
 
Flujo de Caja Anual 
 
Inv. Inicial       Año 1       Año 2       Año 3       Año 4       Año 5         




TREMA UTILIZADA                           20% 
 
VALOR PRESENTE NETO                $18,100.47 
 
 




 VII. Conclusiones  
 
 
1. La pitahaya es una fruta de alto consumo entre los encuestados, lo que confirma 
la hipótesis referente a los gustos y preferencias de los consumidores por el 
nuevo producto. Según el estudio de mercado se pudo comprobar la difusión y 
conocimiento de la fruta al igual que el agrado por esta, dado a que la totalidad 
de los encuestados han consumido la fruta, gustan de ella y estarían dispuestos a 
consumir la mermelada.   
  
2. Se concluye que el mercado potencial estará integrado principalmente por 
personas mayores a los 36 años (en su mayoría mujeres), reflejando la 
costumbre nicaragüense en donde las mujeres son las encargadas de realizar las 
compras para el hogar. La mitad de los consumidores estarían dispuestos a 
consumir la mermelada semanalmente. Del total de los encuestados el 78% esta 
dispuesto a consumir  la mermelada regular y el 22% consumiría la mermelada 
Gourmet. 
 
3.   Según el estudio financiero, tomando en cuenta las consideraciones financieras 
pertinentes logramos determinar que a tasa interna de retorno es favorable ya 
que es de un 30% (sobrepasa en 10 puntos porcentuales a la trema elegida) ya 
que las ventas van creciendo paulatinamente suponiendo sí, que la demanda ira 
aumentando  y se seguirá operando con costos de producción bajos y 
adquiriendo márgenes de utilidad aceptables. El valor actual neto utilizando un 
20% como trema fue de U$18,100.47, este nos indica que alrededor del tercer 
año estaríamos recuperando nuestra inversión, sin tomar en cuenta el valor del 




 4.   Para alcanzar el punto de equilibrio es necesario vender 93,541 envases de 
mermelada regular  y 20,617 envases de mermelada gourmet, lo que equivale en 
dólares a  U$84,186.55 y U$36,079.94, respectivamente. Cabe mencionar que la 
proporción que se utilizó para proyectar las ventas y estimar el volumen de 
producción fue de 70/30 (según encuesta), o sea,  la mermelada regular aportara un 
70% de las ventas y mermelada gourmet un 30%. 
  El punto de equilibrio en unidades (regular) = 133,629 































1. Debido a la alta aceptación e interés por el producto, se debe montar la planta e 
iniciar operaciones lo mas pronto posible. El mercado potencial esta demandando 
un nuevo producto y es la oportunidad de ampliarle sus opciones de compra con la 
comercialización de esta nueva variedad de mermelada. 
 
2. La estrategia de mercado a utilizar debe ser eficaz para dar a conocer el producto 
masivamente a través de los medios escritos y degustaciones en la mayoría de los 
puntos de venta para aumentar la difusión, crearle la necesidad al cliente y lograr 
que se familiarice con el producto y reconozca sus principales atributos y 
beneficios. 
 
3. Una ves establecidos en el mercado de Managua,  realizar un estudio de mercado,   
para determinar la posibilidad  de distribuir y comercializar la mermelada en 
occidente y norte del país, además de determinar en que otros puntos estratégicos de 
la capital se debe promocionar el producto. 
 
4. Realizar otro estudio de mercado para estudiar la posibilidad de sacar la nueva línea 
de productos derivados de la pitahaya al mercado, tales como: jugos, dulces, polvo 
solubles (refrescos), sorbete, entre otros. Esto le permitirá ampliar, fortalecer y 
respaldar su presencia en el mercado nacional. 
 
5.  Cuando se abarque una proporción considerable del mercado de las mermeladas, se 
debe considerar la oportunidad de exportar el producto a países vecinos u otros que 
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Estudio de Mercado 
Encuesta 
Somos estudiantes de la Universidad Americana y estamos realizando una investigación acerca de la 
viabilidad de lanzar un nuevo producto: Mermelada de pitahaya “DE MI TIERRA”. Esperamos su valiosa 
cooperación, respondiendo a las siguientes preguntas marcando con una X  en el espacio en blanco. 
 
1.Edad  a) 1 a 25 años_____ b)26 a 35_____ c)36 o mayor_____ 
 
2.Sexo  a) femenino_____  b) Masculino_____ 
  
3. Ha consumido alguna vez pitajaya? 
 
  a) SI_____  b) No_____ 
 
4. Le gusta la pitahaya? 
 
  a) Si_____  b) No_____ 
 
5. De que forma la ha consumido? 
 
a)fruta fresca_____  b) Jugo_____  c) sorbete_____ 
 
d) mermelada_____      e) paleta_____  f) otros_____ 
 
Después de probar nuestra mermelada, por favor responda  las siguientes preguntas adicionales: 
 
6. Que le parece la mermelada? 
 
   a) Excelente_____  b) Muy buena_____    c) Buena_____    
           
   d) Regular_____      f) Mala_____ 
 
7. Consumiría mermelada de pitahaya “DE MI TIERRA”? 
 
 a) Si_____  b) No_____ 
 
8. Con que frecuencia la consumiría? 
 
a) Diario_____   b) Semanal_____   c) Mensual_____   d) Esporádicamente_____ 
 
9. Qué atributos del producto podríamos mejorar?  
a) Consistencia_____  b) Sabor_____  c) Color_____ d) Presentación_____ 
e) Otros_____ 
10. Cuanto pagaría por la mermelada? 
a)C$ 10-15_____ b)C$15-19_____ c)C$20 o mas_____ 
11. Cuanto mas pagaría por una Gourmet?  
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1. Existe un previo arreglo con el proveedor en el cual nos va a  mantener un precio 
fijo de la fruta o pulpa, esto será por un periodo de dos años y al termino se podrá 
renegociar dicho precio. 
  
2. La empresa no realiza compras ni ventas al crédito. Todas las operaciones se 
realizan de contado. 
 
3. La depreciación que usa nuestra empresa es lineal. 
  
4. En servicios básicos incluimos: agua, luz, teléfono y combustible. 
 
5. Cada año se aumenta un 5% al salario del personal. 
 
6. En el segundo año se mantiene el personal, el mobiliario y los equipos. Esperamos 
un aumento de las ventas de un 5%. 
 
7. En el tercer año se piensa negociar con una empresa  para que distribuya nuestros 
productos en la región de occidente y norte del país. Esperamos un aumento en las 
ventas de un 5%, dado a una mayor cobertura del territorio nacional. 
 
8. En el cuarto año se espera un incremento de ventas del 5%. 
 
 
9.  En el quinto año no se realizaran inversiones ni aumentos de ningún tipo, solo se 
espera que las ventas crezcan otro 5% mas.       
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ANEXOS 5 
Otros 
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